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Perkembangan jaman saat ini menuntut untuk setiap orang dapat atau 
mampu untuk berpenampilan menarik, bukan hanya pada kaum wanita saja 
namun juga terjadi pada kaum pria. Karena ini memahami perilaku pembelian 
pada kaum pria sangatlah penting untuk dipelajari oleh pelaku bisnis sehingga 
dapat memberikan pengaruh kepada perilaku pembelian seorang 
pria.Keberhasilan dari pelaku bisnis dalam mengelola toko dalam penjualannya 
terdapat banyak faktor yang mempengaruhinya, salah satunya adalah store 
atmosphere.Atas dasar pemikiran tersebut penelitian ini bertujuan untuk 
memperoleh informasi tentang pengaruh strore atmosphere terhadap perilaku 
pembelian di toko Galery Kulit Cito Mall Surabaya. 
 Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli produk kulit 
ditoko Galery Kulit Cito Mall Surabaya. Pengambilan sampel menggunakan 
accidental sampling dengan jumlah sampel sebesar 50 responden. Data yang 
dipergunakan adalah data primer yaitu data yang berdasarkan kuisioner, hasil 
jawaban responden. Sedangkan analisis yang digunakan adalah Partial Least 
Square 
Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan bahwa : 1)  Store 
Atmosphere tidak berpengaruh terhadap perilaku pembelian pada Galery Kulit di 
Cito Mall Surabaya. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa baik atau 
tidaknya strore atmosphere bukan penentu perilaku pembelian kaum pria pada 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
Perilaku pembelian menjadi suatu hal yang penting untuk diperhatikan 
karena hal ini tentu akan menjadi suatu pertimbangan bagaimana suatu strategi 
pemasaran yang akan dilakukan oleh suatu Toko untuk berikutnya. Perilaku 
pembelian adalah tindakan konsumen sebelum memutuskan untuk membeli suatu 
produk yang mereka butuhkan, sehingga dalam prosesnya ada beberapa perilaku 
yang dapat dilihat, apakah calon konsumen tertarik akan produk-produk dari Toko 
tersebut dan apakah konsumen merasa nyaman melakukan proses pembelian di 
toko tersebut. Perilaku pembelian konsumen terdapat beberapa tipe yang bisa kita 
perhatikan ketika seseorang melakukan aktifitas atau proses pembelian. Kotler 
(2006) menyatakan empat tipe perilaku pembelian konsumen yang di lakukan 
sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk yaitu seperti Perilaku 
pembelian yang rumit, Perilaku pebelian pengurang desonasi, Perilaku pembelian 
karena kebiasaan, dan perilaku pembelian yang mencari variasi. Perilaku 
pembelian tersebut dapat terjadi karena beberapa faktor yang mempengaruhi 
pribadi dari konsumen tersebut, yaitu dengan suasana toko (Store Atmosphere) 
dimana tampilan toko dan pengaturan letak dari produk-produk yang menarik 
minat beli konsumen dan menciptakan perilaku pembelian dari konsumen 
tersebut. 
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 Store atmosphere mempengaruhi keadaan emosi seorang konsumen yang 
akan menyebabkan meningkatnya atau menurunnya pembelian. Keadaan 
emosional akan membuat dua perasaan yang dominan, yaitu perasaan senang dan 
membangkitkan keinginan, baik yang muncul dari psychological set ataupun 
keinginan yang bersifat mendadak (impulse) (Sutisna, 2003; Cheng, Wu dan Yen, 
2009). Store atmosphere yang didesain secara tepat dan baik akan dapat 
mendorong konsumen untuk pasti membeli barang. Unsur-unsur pendukung 
suasana ruang yang mencakup bagian depan toko, interior, layout dan interior 
display, kesemuanya akan terintegrasi membentuk suatu citra atau image toko 
yang diharapkan. Citra toko di mata pengunjung dapat menjadi stimuli untuk 
masuk ke dalam toko, yang berlanjut pada proses interaksi hingga pembelian. 
Karenanya penting bagi semua pihak terkait untuk dapat memahami dengan baik 
obyek toko maupun citra yang diinginkan agar desain yang dihasilkan bukan 
hanya sekedar desain yang menarik namun ideal dan dapat menjual 
(Kusumowidagdo, 2006; Grewel, et.al, 2003Huda dan Martaleni, 2007).Atmosfir 
toko tersebut dapat memberikan respon dan menciptakan kenyamanan bagi 
konsumen pada saat menikmati suasana di dalam toko, dan dalam kelanjutannya 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen (Sumarwan, 2004; Utami, 
2006). 
Elelmen-elemen dari kreatifitas penataan store atmosphere seringkali 
mempengaruhi proses pemilihan toko dan niat beli konsumen. Kreatifitas 
penciptaan store atmosphere yang baik melalui variabel-variabel store 
atmosphere yang meliputi store exterior, general interior, store layout, dan 
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interior display, tidak hanya memberikan nilai tambah bagi produk yang dijual 
tetapi juga menciptakan suasana lingkungan pembelian yang menyenangkan bagi 
konsumen sehingga konsumen tersebut memilih toko yang disukai dan melakukan 
pembelian (Berman dan Evans, 2001; Thang dan Tan, 2003). 
Setiap individu mempunyai Perilaku Pembelian yang berbeda, hal ini 
sering kita jumpai dalam kehidupan sehari – hari. Seperti halnya dalam kebutuhan 
dan keinginan seorang pria untuk menjaga penampilannya. Berikut ini barang-
barang yang biasa di gunakan untuk menambah style penampilan kaum pria 
diantaranya adalah Tas samping, Sabuk, Dompet (Produk-Produk Kulit), Pakaian, 
Parfum dan lain-lain. Pada zaman sekarang ini, para pria semakin menyadari 
betapa pentingnya untuk menjaga penampilan yang lebih modern. Dalam kondisi 
seperti ini, pelaku bisnis perlu memanfaatkan sumber daya dengan optimal, 
termasuk berusaha untuk selalu menampilkan produk baru mengenai fashion. 
Fenomena tersebut dapat dilihat dari kondisi persaingan saat ini yang 
terjadi pada produk fashion pria. Banyaknya pesaing usaha dalam bidang ini, 
mendorong konsumen untuk melakukan identifikasi dalam pengambilan 
keputusan saat  menentukan suatu produk yang beraneka ragam, rupa, harga jual 
dan keunggulan produk masing-masing. Kompetisi tersebut akan terus berlanjut 
karena beberapa model produk yang terus bermunculan dengan berbagai macam 
bentuk, bahan dan varian. 
Untuk kategori produk fashion pria seperti tas samping, dompet dan sabuk, 
ternyata banyak faktor yang dipertimbangkan konsumen sebelum membeli. 
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Berikut ini adalah data penjualan selama enam bulan di Galery Kulit Cito Mall 
Surabaya : 
Tabel 1.1.Penjualan produk dari bulan Juli-September 2013. 
Produk Mei Juni Juli Agustus September Oktober 
Sabuk 237 256 236 183 226 185 
Dompet 346 353 301 435 289 306 
Tas 45 58 41 43 39 43 
Jumlah 628 675 578 661 554 534 
Sumber : Toko Galery Kulit Cito Mall Surabaya, 2013 
Berdasarkan tabel di atas menunjukan bahwa terjadi penurunan jumlah penjualan 
pada produk dari bulan Agustus-Oktober.Produk dari bulan Mei-Oktober 
mengalami naik turun dalam jumlah penjualannya, namun terjadi penurunan yang 
drastis pada penjualan di bulan Agustus-Oktober. Indikasi sementara di karenakan 
pengaruh display produk yang tidak baik, sehingga kurang menarik perhatian 
konsumen dan terkesan membosankan bagi calon konsumen yang datang (Store 
Atmosphere). Seharusnya toko Galery Kulit Cito Mall Surabaya bisa bisa 
memanfaatkan penataan produk dengan baik, mungkin dengan merubah tata letak 
dari produk dalam display, sehingga ketika ada pelanggan datang untuk yang 
kesekian kalinya mereka seolah-olah melihat ada produk-produk baru di 
tampilkan, padahal itu hanya produk-produk yang berpindah tempat saja. 
Store Atmosphere yang ada apakah sudah menarik konsumen untuk masuk 
ke toko tersebut dan melakukan proses pembelian. Penampilan toko atau 
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outletmemposisikan gambaran tersendiri dalam benak konsumen. Agar dapat 
memberikan gambaran yang jelas mengenai pengertian Store Atmosphere, penulis 
mengemukakan pengertian Store Atmosphere ini menurut beberapa ahli: Kotler 
(2005) Atmosphere (suasana toko) adalah suasan terencana yang sesuai dengan 
pasar sasarannya dan yang dapat menarik konsumen untuk membeli. 
Menurut Berman and Evans (2007), Store Atmosphere memiliki elemen-
elemen yang semuanya berpengaruh terhadap suasana toko yang ingin diciptakan. 
Elemen-elemen tersebut terdiri dari Exterior, Interior, Store Layout, Interior 
Display, Social Dimensions. 
Berdasarkan beberapa definisi di atas disimpulkan bahwa store 
atmosphere merupakan seluruh aspek visual maupun aspek non-visual kreatif 
yang sengaja dimunculkan untuk merangsang indera kosumen guna melakukan 
pembelian. Lingkungan pembelian yang terbentuk pada akhirnya menimbulkan 
kesan yang menarik dan menyenangkan bagi konsumen untuk melakukan 
pembelian. . Berdasarkan uraian di atas dalam penelitian ini peneliti mengambil 
judul “ Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Perilaku pembelian di Toko 
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1.2 Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas, maka perumusan masalah dalam 
penelitian ini adalah : 
Apakah store atmosphere berpengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen 
di Toko Galery Kulit Cito Mall Surabaya? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
 Berdasarkan perumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini : 
Untuk mengetahui pengaruh store atmosphere terhadap perilaku pembelian 
konsumen di Toko Galery Kulit Cito Mall Surabaya. 
 
1.4 Manfaat Penelitian 
Dari hasil penelitian tersebut diharapkan akan di peroleh manfaat : 
1. Bagi Peneliti Lain 
Menambah dan mengembangkan ilmu pengetahuan, khususnya 
Manajemen pemasaran terutama bagi peneliti lain yang akan 
mengembangkan penelitian serupa lebih lanjut. 
2. Bagi Toko 
Sebagai bahan informasi tambahan untuk menyempurnakan dalam 
perbaikan atau  peningkatkan store atmosphere agar dapat diminati 
oleh masyarakat. 
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